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Въведение  
Застрахователната дейност в България се регламентира от Кодекса за застраховането 
(КЗ), който бе изцяло подменен с обнародване в Държавен вестник бр.102 от 29 Декември 
2015 г. и е в сила от 01.01.2016 г. Въпреки това, след влизането му в сила, едва преди малко 
повече от три години, той редица пъти е изменян и допълван. Броят на тези изменения е над 
петнадесет. Последните корекции в него са с акцент върху интересите на ползвателите на 
застрахователни услуги, начина на разпространение на застрахователни услуги, 
квалификацията и професионалните компетенции на посредниците. 
Динамиката по отношение съдържанието на основния нормативен документ, който 
регламентира застрахователната дейност не са самоцел. Промените отговарят от една страна 
на изменящата се структура на общозастрахователния пазар в България, а от друга на 
международните изисквания поставени пред нас като членове на Европейския съюз. 
Директивите в тази последна насока са няколко, а основно значение за промените в Кодекса 
за застраховането  има Директива (ЕС) 2016/97 на Европейския парламент и на Съвета от 20 
януари 2016 г. относно разпространението на застрахователни продукти. Имплементирането 
на изискванията на тази директива значително променят характера и видовете 
застрахователни посредници, изискванията към тях, начинът на работа и предлагане на 
застрахователни продукти. 
Фокусът на настоящия анализ е поставен върху промените по отношение 
разпространителите на застрахователните продукти и изискванията за професионален опит, 
квалификация и компетенции. Статията е структурирана в две точки, въведение и 
заключение. В първа точка се изясняват промените в нормативната уредба, а във втора точка 
са изведени възможни ефекти от промените в дейността на участниците на застрахователния 
пазар.  
 
1. Основни направления, в които са осъществени промени в нормативната 
уредба 
Въведени са промени по отношение на дефинициите за застрахователни посредници и 
другите разпространители на застрахователни продукти. С допълнения обнародвани в ДВ, 
бр. 101 от 2018 г., в сила от 07.12.2018 г. се конкретизират разпространителите на 
застрахователни услуги. Основен акцент е въвеждането на нов тип разпространители на 
застрахователни услуги, а именно посредници, предлагащи застрахователни продукти като 
допълнителна дейност (чл.23 от Кодекса за застраховането).  
ИЗВЕСТИЯ НА СЪЮЗА НА УЧЕНИТЕ –  ВАРНА  
СЕРИЯ ИКОНОМИЧЕСКИ НАУКИ,   том 8   №2   2019 121 
Разграничаването на предлагането на застрахователните продукти като основна или 
допълнителна дейност очертава четири основни типа посредници, които могат да се 
групират по следния начин: 
1) Разпространители на застрахователни продукти като основна дейност: 
- Застрахователни брокери; 
- Застрахователни агенти 
2) Разпространители на застрахователни продукти като допълнителна дейност: 
- Такива, които подлежат на регистрация по чл. 30, ал. 1, т. 12 от Закона за 
Комисията за финансов надзор; 
- Такива, които не подлежат на вписване в регистъра по чл. 30, ал. 1, т. 12 от 
Закона за Комисията за финансов надзор 
По този начин се обхващат по-голям брой лица, предлагащи застрахователни 
продукти и в зависимост от спецификата на всяка една група могат и са разработени 
дефиниции и конкретни изисквания и ограничения на дейността.  
 
Промени в регламентирането на дейността на застрахователните брокери 
Дефиницията за застрахователен брокер, поместена в чл. 301 от Кодекса за 
застраховането го определя като юридическо лице – търговско дружество или едноличен 
търговец. Този участник на застрахователния пазар срещу възнаграждение и след възлагане 
от страна на ползвател на застрахователни услуги извършва действия по застрахователно 
посредничество. Застрахователният брокер предоставя съвет. Той изготвя офертата си на 
база справедлив и личен анализ на застрахователния пазар, взимайки предвид специфичните 
изисквания на клиента си. Застрахователният брокер събира цялата нужна преддоговорна 
информация, необходима му да анализира алтернативните застрахователните продукти на 
различните застрахователните компании. В офертата на застрахователния брокер се 
поместват само тези варианти на застрахователна защита, които в най-голяма степен 
отговарят на изискванията на клиента. 
Все по-увеличаваща се роля на застрахователните брокери на общозастрахователния 
пазар е предпоставка и към тях да се отправят нарастващи изисквания, които да регулират 
работата им. С последните изменения на Кодекса за застраховането от 07.12.2018 г. тези 
изисквания са значително променени и завишени. Акцент се поставя върху „чистото“ минало 
не само на юридическото лице, чрез което се упражнява посредническата дейност, а и към 
всички членове на неговите ръководни органи. По този начин се засилва защитата на 
потребителите на застрахователни услуги. Ограничава се възможността лица, извършващи 
съмнителни сделки да се „крият“ зад различни фирми и променяйки само наименованието на 
застрахователния брокер да продължават опитите си за незаконосъобразни действия (чл. 303 
(1) от КЗ). 
Не с по-малка значимост са ограниченията на дейността на застрахователните 
брокерите поместени в чл. 304 (1), (2) и (4) от КЗ, където се поставят изискванията за 
квалификация и добра репутация. Изцяло нов момент тук е въвеждането на продължаващо 
професионално обучение. Въвежда се изискване за минимум 15 часа обучение. Това 
изискване не отпада при еднократното му изпълнение, а е времево регламентирано на 
годишна база. Изискването всяка година повторно да се преминават 15 часа обучение е към 
всички служители на застрахователния брокер, непосредствено заети с предлагането на 
застрахователните продукти. При това обучение трябва да се взима предвид естеството на 
предлаганите застрахователни продукти, типа разпространител, ролята, на всеки служител и 
дейностите, които изпълнява. 
Знанията и уменията трябва да са и в различни насочености описани в Приложение 3 
на Кодекса за застраховането, като за общозастрахователния пазар те са: 
1. Минимални необходими познания за условията на предлаганите застрахователни 
продукти, включително допълнителните рискове, ако те са покрити от тези продукти; 
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2. Минимални необходими познания за приложимите закони, които уреждат 
разпространението на застрахователни продукти, като законодателството за защита на 
потребителите, относимото данъчно законодателство и относимото социално и трудово 
законодателство; 
3. Минимални необходими познания за уреждането на застрахователни претенции;  
4. Минимални необходими познания за разглеждането на жалби;  
5. Минимални необходими познания за оценяване на потребностите на ползвателя на 
застрахователни услуги; 
6. Минимални необходими познания за застрахователния пазар;  
7. Минимални необходими познания за етичните бизнес стандарти; 
8. Минимални необходими познания в областта на финансите. 
Увеличават се лимитите на отговорност по задължителната застраховка за 
професионалната отговорност на застрахователния брокер, с  което се цели още веднъж, 
увеличаване защитата на клиентите на застрахователни продукти, които той обслужва. 
 
Промени в регламентирането на дейността на застрахователния агент 
Кодекса за застраховането определя застрахователния агент като посредник на 
конкретен застраховател. Застрахователният агент може да е както физическо, така и 
юридическо лице- търговец , вписан в регистъра по чл.30, ал.1, т.12 от Закона за Комисията 
за финансов надзор. Тези лица по възлагане от страна на застраховател извършват дейности 
по посредничество. Основният нормативен документ, регламентиращ дейността им дава 
правото застрахователният агент едновременно да посредничи най-много на един 
застраховател, получил лиценз за извършване на дейност по застраховане, обхващащо 
класове застраховки по раздел I от приложение № 1, и за един застраховател, получил лиценз 
за извършване на дейност по застраховане, обхващащо класове застраховки по раздел II от 
приложение № 1 от Кодекса за застраховането. 
Към този вид посредници се поставя изискване за най-малко средно образование на 
лицата на ръководни длъжности, а за лицата непосредствено заети с разпространението на 
застрахователни продукти са поставени и изисквания за обучение и продължаващо 
професионално развитие в рамките на минимум 15 часа годишно. Застрахователните агенти 
трябва да обезпечат своята дейност със застраховка на тяхната професионална отговорност 
или с декларация от страна на застрахователя, който представляват, че поема отговорността 
за техните действия.  
Новият вид посредници на застрахователния пазар са посредници, предлагащи 
застрахователни продукти като  допълнителна дейност. В чл. 321а (1) от КЗ те се 
дефинират като физически лица или търговци, вписани по реда на чл. 30, ал.1, т.12 от Закона 
за Комисията по финансов надзор, които срещу възнаграждение и по възлагане от 
застраховател извършват разпространение на застрахователни продукти от негово име и за 
негова сметка. Това са лица, чиято основна дейност не е разпространение на застрахователни 
продукти. Такива лица например са туроператорските и турагентските фирми, авто салоните 
и т.н. Те предлагат ограничен брой застрахователни продукти, обикновено само такива, 
които служат като допълнение на предлагания от тях продукт или услуга в основната им 
дейност.  
Начините за предлагане на застрахователната услуга са нагледно представени във 
Фиг.1. 
Независимо как се предлага, реализира и продава застрахователният продукт трябва 
да се осигури еднакво ниво на защита на потребителите. Трябва да се гарантира високо 
качество на обслужване и правилен анализ на застрахователните потребности на конкретния 
клиент. Трябва да се предостави достатъчно преддоговорна информация за взимане на 
обосновано решение за застраховане - както обща информация за ползвателите на 
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Фигура 1. Канали за предлагане на застрахователни продукти 
С последните изменения и допълнения на Кодекса за застраховането се въвеждат 
допълнителни изисквания при предлагането и разпространението на застрахователните 
продукти по отношение на информацията, която се предоставя на клиента. Променя се редът 
и стъпките при разговор с клиента и начинът на предлагане на застрахователните продукти. 
Преди сключването на застрахователен договор както застрахователите, така и 
застрахователните посредници трябва да предоставят на клиентите на застрахователни 
услуги ясна, точна и конкретна информация за: 
- правно-организационната си форма и обстоятелството дали са застраховател или 
застрахователен посредник; 
- името на държавата членка, в която се намира седалището и адресът на 
управление на застрахователя или посредника; 
- регистъра, в който са вписани и как е достъпен той за проверка от страна на 
клиентите, както и дали са обвързани с конкретен застраховател; 
- редът за подаване на жалби съгласно правилата за уреждане на претенции, 
възможността за подаване на жалби пред комисията и други държавни органи, 
както и формите за извънсъдебно разглеждане на спорове, възможността за 
подаване на жали от ползвателите на застрахователни услуги и други 
заинтересовани лица срещу застрахователните посредници; 
- естеството на възнаграждението, което получава лицето или посредника, 
обслужващо клиента - трудово възнаграждение, такса, комисион, друг вид 
възнаграждение, включително икономически ползи от всякакъв вид или съчетание 
от гореописаните.  
Промените в Кодекса за застраховането въвеждат и още една стъпка преди 
сключването на застрахователния договор, а именно разпространителят на застрахователни 
продукти е длъжен да постави въпроси към клиента и въз основа на тази информация да 
определи и да направи анализ на неговите застрахователни нужди, да му предложи 
правилния за него застрахователен продукт като му предостави преддоговорна информация 
за него в разбираема форма. Разпространителят на застрахователни продукти е длъжен да 
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на застрахователни услуги. Всяко последващо предложение за сключване на застрахователни 
договор трябва да отговаря на изявените от страна на клиента застрахователни нужди и 
изисквания. 
Най-често задаването на тези въпроси става след попълването на анкета, в която се 
определя от какъв вид застраховане има нужда конкретният клиент. В тази анкетна карта 
потребителят попълва информация относно вида на имуществото или характеристиките на 
лицата, които иска да застрахова, както и  какви рискове го интересуват. 
След анализ на потребностите на ползвателя на застрахователни услуги следва на 
клиента да се предостави време и възможност да се запознае с основните параметри на 
избрания за него застрахователен продукт. Това става чрез предоставянето на 
Стандартизиран информационен документ. Това е още едно от нововъведенията в 
предлагането на застрахователни продукти. Информационният документ е разработен от 
създателя на продукта и отговаря на следните изисквания: 
- представлява кратък самостоятелен документ; 
- представен е и е структуриран по начин ясен и лесен за четене; 
- информацията може да се тълкува по един и същ начин независимо дали се 
предоставя в цветен или черно-бял екземпляр; 
- съставен е на официалния език на държавата членка,  в която се предлага 
застрахователния продукт; 
- точен и неподвеждащ е; 
- в началото си съдържа наименованието „Информационен документ на 
застрахователен продукт“ 
- включва декларация, че пълната преддоговорна информация е предоставена в друг 
документ; 
По отношение на съдържанието на информационния документ са поставени следните 
изисквания: 
- да съдържа информация относно вида на застраховката, която се предлага на 
клиента; 
- обобщено описание на покритите рискове, изключените рискове, 
застрахователната сума и начина на нейното определяне, географския обхват на 
застраховката; 
- начинът и сроковете за плащане на застрахователната премия и нейните 
разсрочени вноски (ако се предвиждат и са договорени такива); 
- основни изключения от застрахователни покритие, при които не могат да се 
предявяват претенции; 
- задължения на страните при сключване на договора; 
- задължения на страните по време на действие на договора; 
- задължения на страните в случай на предявяване на застрахователни претенции; 
- срок на договора; 
- начин на неговото прекратяване. 
Увеличава се обемът от информация и броят на действията, които предхождат 
сключването на застрахователен договор. По този начин се цели да се защити интересът на 
ползвателя на застрахователни услуги, да му се гарантира възможността да вземе 
информиран избор за застрахователен продукт, който в максимална степен да удовлетворява 
неговите застрахователни нужди и потребности. 
 
2. Ефекти от промените в нормативната уредба върху участниците на 
застрахователния пазар 
Последици, негативни въздействия и възможности, след промените в дефинициите и 
изискванията към застрахователните посредници могат да се обобщят по следния начин: 
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1) По отношение промените в дефинициите за застрахователни посредници 
• Отчитат се промените в застрахователния пазар по отношение на  
точките, в които се предлагат застрахователни продукти – разширява се възможността за 
застрахователно посредничество чрез въвеждане на понятието разпространение на 
застрахователни продукти като допълнителна дейност. По този начин посредническата 
дейност по разпространението на застрахователни продукти от туристически агенции и авто 
салони, например, се регламентира, отделя се от „шапката“ на застрахователното брокерство 
и агентство  и се оценява като значима за застрахователния пазар. Търсенето на точно 
определени, малко на брой, конкретни застрахователни продукти, необходимостта за които 
възниква точно на тези места, до сега не бе отделяна в самостоятелна позиция. Сега с 
въвеждането на възможност за предлагане на застрахователни продукти като допълнителна 
дейност по-ясно и по-правилно нормативно се дефинира тя. Дават се възможности за 
нейното постоянно регулиране, анализиране и контрол; 
• Увеличава се броят на поднадзорните лица на Комисията за финансов 
надзор (КФН) – следва да се създадат регистри за вписване на посредниците, предлагащи 
застрахователни продукти като допълнителна дейност; 
• Увеличава се необходимостта от контрол и анализ на дейността на 
поднадзорните лица от страна на Комисията за финансов контрол – специфичните 
изисквания към различните групи разпространители на застрахователни услуги ще доведе до 
увеличаване на персонала на КФН, който трябва да е адекватен и целесъобразен на база 
обема от нова информация, която следва да се обработва; 
• Възможно е Комисията за финансов надзор да не може достатъчно бързо 
да преструктурира служителите си и да преразпредели задълженията за мониторинг на 
увеличения брой лица.  
• Признава се значимостта на различните канали за реализация и 
предлагане на застрахователни продукти – особено за страна като България, където сектор 
Туризъм реализира значими обороти, възможността туристическите агенти и туроператорите 
да действат като посредници, предлагащи застрахователни продукти като допълваща 
дейност е наложителна и отговаря на икономическата реалност в страната; 
• Поставя се основа за диференцирано третиране на разпространителите на 
застрахователни продукти като допълнителна дейност в зависимост от обемите и 
реализирания премиен приход от застрахователно посредничество; 
2) По отношение изискванията за анализ на застрахователните потребности 
на потребителите на застрахователни продукти и предоставянето на преддоговорна 
информация 
• Усложняват се процедурите по сключване на застрахователните договори 
– чрез допълнителни изисквания да се предоставя преддоговорна информация и 
документирано да се анализират застрахователните потребности на клиентите; 
• Допълнителни разходи на време и ресурс от страна на застрахователите – 
Увеличават се разходите: 
- по отношение на време и ресурси за съставянето на  Анкетните карти за  
проучване на застрахователните потребности и Стандартизирания 
информационен документ; 
- за принтиране и разпространяване на тези допълнителни документи; 
- по отношение на създаване на организация на служителите за 
разпространението на този информационен документ; 
• Допълнителните разходи за застрахователя могат да доведат да 
повишаване на цените на дадени застрахователни продукти; 
• Увеличават се разходите на застрахователния посредник за всеки 
обслужен клиент – независимо дали се стига до сключване на застрахователен договор или 
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не на всеки клиент на застрахователния посредник трябва да се предостави за попълване 
анкетна карта, да му се даде цялата информация за посредника, да му се изготви оферта и да 
му се даде Стандартизирания информационен документ както и да се подпише договор за 
възлагане ако клиентът се обслужва от застрахователен брокер. Всички тези документи 
представляват допълнителен разход за посредниците; 
•  По-задълбоченото проучване и анализ на застрахователните нужди 
гарантира по правилно предлагане на подходящите застрахователни продукти – само 
след правилен предварителен разговор може точно да се определи нуждата от 
застрахователна защита и правилния застрахователен продукт за дадения клиент; 
• Систематизирано събиране на информация – създаването на Анкетна карта 
с точни, ясно и предварително дефинирани въпроси гарантира, че предварителният разговор 
ще бъде проведен и ще премине по точно определен ред и няма да бъдат пропусната 
съществена информация за застрахователните потребности на клиента. От друга страна, по 
този начин се намалява възможността от диференциран подход към клиента на база неговите 
бихейвиористични характеристики. Не се отчита и броя на застраховки, които се правят на 
даден клиент, както и честотата на тяхното сключване. По този начин на клиент, който често 
прави краткосрочни застраховки му се налага преди всяка една от тях да попълва анкетна 
карта, да се запознава с една и съща преддоговорна информация и да изслушва 
представянето на застрахователя, който той избира за пореден път.  
• Увеличава се времето за обслужване на всеки клиент – при равни други 
условия увеличаването на времето, за което се обслужва даден клиент намалява броят на 
обслужвани клиенти, което респективно може да доведе до по-малко приходи както за 
застрахователните посредници, така и за застрахователните компании; 
• Променя се информацията, която се предоставя на клиента – още преди 
сключване на застрахователния договор  на клиентите се акцентира върху възможностите за 
подаване на жалби, което може да събуди съмнение в клиента и несигурност; 
• Предоставената преддоговорна информация да се използва като 
инструмент за „прехвърляне на топката“ от застрахователния посредник към 
ползвателя на застрахователни услуги – Макар и стандартизиран информационния 
документ не може да съдържа изцяло и изчерпателно цялата информация, която може да е 
необходима на ползвателя на застрахователни услуги. С предоставянето му на клиента се 
счита, че се осигурява базата за взимане от негова страна на информиран избор. По този 
начин се освобождава от отговорност лицето предложило дадения застрахователен продукт. 
• 3) По отношение увеличените изисквания за обучение и 
професионална квалификация на застрахователните посредници  
• Подобряване квалификацията на разпространителите на застрахователни 
продукти – въвеждането на изисквания за обучение на всички лица и служители, 
непосредствено заети с разпространението на застрахователни продукти гарантира 
изменение в нивото на знания, умения и компетенции на целия застрахователен пазар в 
България. Имайки предвид, че поставеното изискване за обучение в размер на 15 часа е на 
годишна база, може обосновано да се предположи, че с изминаването на няколко години, 
знанията и уменията прогресивно ще се увеличават, а  компетенцията им ще се увеличава 
прогресивно. 
• Подобряване качеството на обслужване на клиентите на застрахователни 
продукти – Повишените знания и умения ще доведат и до по-добро обслужване; 
• Осигурява се по-добра защита на интересите на ползвателите на 
застрахователни услуги; 
• Засилване на усещането за надеждност у потребителите на 
застрахователни продукти – с получаване на качествено обслужване клиентите повишават 
степента на своята удовлетвореност от ползването на застрахователни продукти и от 
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общуването със застрахователните посредници. В резултат на това се засилва доверието и 
усещането за надеждност на застрахователния пазар в България; 
• Възможност висшите учебни заведения в страната, в които има 
специалности по застраховане да засилят връзките си с бизнеса и да засилят участието 
си на застрахователния пазар чрез вписването им като организации за провеждане на 
професионално обучение по чл. 304 от Кодекса за застраховането – Тези структури имат 
подготвени лектори и преподаватели, които могат да водят часовете по обучение на 
застрахователните брокери; могат да бъдат наеми и като външно звено по обучение на 
застрахователните посредници и разпространителите на застрахователни продукти като 
допълнителна дейност от страна на застрахователните компании и др. От друга страна, 
висшите учебни заведения подготвят кадри, които ще търсят своята реализация на 
застрахователния пазар. Добрите връзки с бизнеса биха засилили позициите на тези учебни 
заведения и биха ги направили по-предпочитани. Така вече са направили и успешно са се 
регистрирали Стопанска академия „Д.А. Ценов“ – гр. Свищов и Висшето училище по 
застраховани и финанси (ВУЗФ) – София. 
• Задължителното обучение ще наложи по естествен начин използването на 
информационните и комуникационните технологии - Разработването на интернет 
платформи за обучение ще минимизира разходите за провеждане на обученията и със 
сигурност ще бъде един от предпочитаните методи, които застрахователните компании ще 
използват. 
• Разкрива се възможност курсовете за обучение да се превърнат в ново 
средство за комуникация между застрахователните компании и застрахователните 
посредници – появяват се възможности по време на обученията да се засилят неформалните 
връзки на комуникация между страните; цялостно подобряване на връзката „застрахователна 
компания – застрахователен посредник“ чрез определяне на основни термини, необходими за 
комуникацията между тях. 
• Възможност курсовете за обучение да се синхронизират с рекламна 
дейност и предоставяне на актуалните промоционални условия на конкретната 
застрахователна компания, която води обучението; 
• Последствие от въвеждането на задължителното обучение за застрахователните 
посредници ще е необходимостта деференцирано да се разработят различни планове, 
критерии, тестове и т.н. за различните групи разпространители на застрахователни 
продукти; 
• Успоредно с горното задължението за деференцирано обучение ще гарантира 
правилния обем информация да достигне до правилната група разпространители без 
излишно да се натоварват служителите, без излишно да се губи време в обучение и да се 
избегнат евентуални обърквания при неразбиране на твърде сложна за конкретния служител 
информация; 
• Съществува опасност застрахователните компании да не разполагат със 
служители, които да могат адекватно и добре да водят обучения както на 
застрахователните агенти, така и на застрахователните брокери и другите разпространители 
на застрахователни продукти – макар и конкретен служител на застрахователна компания да 
е изключително ерудиран и с високо, дори отлично, ниво на професионални знания и 
компетенции, той може да не е в състояние ясно, точно и по разбираем начин да предаде тези 
си знания на обучаваните; 
• Повишените изисквания за знания и професионален опит могат да 
намалят броя на застрахователните посредници на пазара като ще отпаднат тези, които 
не отговарят на завишените изисквания; 
• Разпространителите на застрахователни услуги ще трябва да инвестират 
повече време в придобиване на знания и квалификация, което ще намали времето, в 
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което да могат да обслужват клиенти и ще увели тяхната натовареност; 
• Подборът на нови кадри ще стана по-сложен; 
• Провеждането на обучения ще увеличи разходите и на застрахователи и на 
разпространители на застрахователни продукти – застрахователите ще трябва да 
инвестират време и средства в провеждането на обучения, а разпространителите на 
застрахователни продукти нямат да могат да разполагат изцяло с времето си и ще пропуснат 
евентуални клиенти; 
• Съществува реална възможност застрахователните компании да 
провеждат обучения само за най-популярните застрахователни продукти, за които им е 
най-лесно да подготвят материал за обучение и да намерят служители, които да 
провеждат обучението – по този начин идеята за цялостно и качествено повишаване на 
знанията и уменията на разпространителите на застрахователни продукти ще остане само 
намерение; 
• Изискването служителите, непосредствено заети с разпространението на 
застрахователни продукти да се обучават за предлаганите от тях застрахователни 
продукти може да доведе до още по-тясно специализиране, което да намали потенциала за 
развитие на застрахователния посредник и да ограничи възможностите му по-пълно да 
обслужва застрахователните нуждите на своите клиенти; 
• Не е дефинирано задължение всяка следваща година да се разширяват и 
променят застрахователните продукти и теми, по които разпространителя на 
застрахователни продукти се обучава, като се дава възможност всяка година да се 
преминават едни и същи курсове и тестове; 
• Чрез повишаване на знанията, уменията и компетенциите на 
застрахователните посредници ще се премахне основната разлика в обслужването на 
клиентите при директни продажби и при продажбите с посредник – по този начин ще се 
отнеме конкурентното предимство на застрахователните служители и ще се намалят 
приходите от директните канали за реализация на застрахователните продукти от 
застраховане в компаниите; 
• Необходимо е да се въведе ясен и точен метод за проверка на проведените 
обучения – оставя се възможността те да се провеждат „само на хартия“ и реално да нямат 
положителния ефект, който се предполага и да се дава възможност за нерегламентирано 
разходване на средства; 
Промените в Кодекса за застраховането и допълнителните изисквания към начина на 
предлагане на застрахователната услуга изменят канала за реализация на застрахователните 
продукти. Променят се взаимоотношенията във връзката „застрахователна компания – 
застрахователен посредник“. Появяват се нови разновидности на тази връзка 
(„застрахователна компания – посредници, предлагащи застрахователни продукти като 
допълнителна дейност“), които трябва да се наблюдават, изследват и анализират. Ефектите 
от нормативните промени са в посока на увеличаване значимостта и ролята на 
застрахователните брокери. Именно те в последните години са основен канал за 
разпространение на застрахователната услуга. Очаква се качествено да се измени начинът, 
по който застрахователните брокери комуникират с клиентите си. Повишените им знания, 
умения и компетентности ще им дадат възможност по-професионално да се отнасят към 
потребностите на потребителите на застрахователни услуги. Именно такова  обслужване до 
сега беше приоритет и предимство на служителите на застрахователните компании. 
Увеличаващото се и продължаващото професионално развитие на застрахователните 
посредници ще засили значително договорната им сила (Dimitrova, 2016). Резултати от 
нововъведенията в законовата рамка по отношение предлагането на застрахователната 
услуга ще са видоизменението на канала за реализация и преразпределянето на позициите на 
участниците в него. 
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Заключение  
От всичко гореизложено може да се заключи, че промените в начина на предлагане на 
застрахователния продукт са значими и изменят реда за водене на преговори. Засилва се още 
повече позицията на застрахователните посредници на общозастрахователния пазар. 
Акцентира се вече не само върху количествените резултати, а се обръща внимание и върху 
качеството на обслужване на клиентите и защитата на потребителите. 
Неизяснете моменти, негативните последици и „тесните“ места в разписаните 
нормативни документи, описани в настоящия доклад трябва да се отчитат и да се търси 
постоянен начин за тяхното преодоляване. Новите възможности, които разкриват тези 
промени могат да са алтернативен начин застрахователните компании да засилят позициите 
си. Само тези от тях, които успеят да се възползват от измененията, максимално бързо да ги 
въведат и да минимизират допълнителните разходи свързани с това въвеждане ще придобият 
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